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Duwtjes in de rug tijdens de Kerstperiode

De maand december is een maand van beslissingen. Het is de maand waarin we
het meest consumeren, wat heel wat koopbeslissingen impliceert. We stellen ook
onze voornemens op voor het komende jaar: meer sporten, gezonder eten en meer
sparen zijn klassiekers. In zowel het nemen van koopbeslissingen als het maken, en
vooral volhouden, van goede voornemens kan een begrip van zogenaamde
“nudges” ons helpen. Nudge is een term uit de gedragseconomie en is een
aanpassing van de omgeving die ertoe aanzet om voor een bepaalde optie te
kiezen. Beseffen dat nudges een invloed hebben op gedrag kan leiden tot betere
beslissingen. En wat de goede voornemens betreft kan men nudges in eigen
voordeel gebruiken.

Even stilstaan voor we iets kopen is een goed idee

“Nudges”, of kleine duwtjes, worden vaak gebruikt in marketing om consumenten zodanig
te beinvloeden dat ze een bepaald goed of dienst aankopen. Indien dit op een ethische
manier gebeurt en wanneer de consument baat heeft bij de aankoop is het gebruik van
nudges geen enkel probleem. Maar soms kan een nudge ook als manipulatief bestempeld
worden. Dan gaat het over zaken die de consument in principe niet echt wil, maar door
de nudge toch geneigd is te doen. Nudges herkennen en de gevolgen op het gedrag
kennen, kan de consument dan ook helpen om betere koopbeslissingen te nemen.

Een bekende nudge is de zogenaamde standaard optie. Experimenten tonen aan dat
mensen graag voor de standaard optie kiezen. Een mooi voorbeeld hiervan is het
experiment waar consumenten moeten kiezen tussen drie verschillende schermgroottes
(Figuur 1 en 2). De eerste groep consumenten krijgt een afbeelding van drie
schermgroottes te zien en de tweede groep krijgt dezelfde drie opties te zien, maar de
medium optie is omkaderd. Wat blijkt? Zonder omkadering kiest 50% voor die optie, en
met omkadering stijgt dat tot 60%.

Het omkaderen van een optie is dus een nudge. De omgeving is zodanig aangepast dat
consumenten in een bepaalde richting worden geduwd. Interessant is dat de consument
in beide gevallen dezelfde keuzemogelijkheden heeft en dat de consument geen enkel
ander voordeel krijgt als er voor de medium optie wordt gekozen. Dus we kunnen
uitsluiten dat er andere redenen zijn voor het verschil in gedrag.

Het is dus als consument interessant om ons de vraag stellen of de standaardoptie echt
wel de beste optie is voor ons.

Een andere nudge is het toevoegen van een positieve beoordeling van anderen. In
situaties waarin we niet zeker zijn wat we moeten doen, laten we ons gemakkelijker leiden
door anderen en nog meer door mensen die we kennen. Indien we zoiets zien, is het dus
belangrijk om te weten dat we erdoor beinvloed worden en dat we geneigd zullen zijn om
de kudde te volgen. Daar even bij stilstaan kan dus tot betere beslissingen leiden.
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De kleine aanpassing die ervoor zorgt dat u meer zal sparen

De lijst van goede voornemens is lang, maar de tijd dat we ons eraan houden, is dat niet.
Dit komt vooral omdat we van nature focussen op wat er vandaag gebeurt en de
toekomst verwaarlozen. De voordelen van goede voornemens liggen vaak ver in de
toekomst en de nadelen ervan voelen we meteen. Een mooi bedrag bijeen sparen is zo'n
typisch goed voornemen. Elke maand iets opzij zetten, zorgt er uiteraard voor dat we
vandaag minder kunnen consumeren, wat een duidelijke kost is. Het mooie bedrag op de
spaarrekening zal men pas ver in de toekomst ervaren.

De nudge ‘Pennies a day’ kan ons echter helpen om die lange termijn doelstelling te
behalen. Deze nudge focust op kleine bedragen. Heel frequent een klein bedrag sparen
voelt minder ingrijpend aan dan sporadisch een groot bedrag. En onderzoek toont dat ook
aan (Figuur 3). In de groep waaraan men vroeg om $150 per maand te sparen ging 7%
akkoord. Maar in de groep waaraan men vroeg om $5 per dag te sparen, dus op
maandbasis ook $150 (= $5x30 dagen) ging maar liefst 30% akkoord. Na verloop van tijd
daalt de participatie in de twee groepen, maar in de groep die $5 per dag spaart, blijft het
aantal spaarders nog altijd een stuk hoger dan in de groep die $150 per maand spaart.

Fig3 Percentage van respondenten die ervoor kozen om te sparen
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Kleine aanpassingen in onze omgeving kunnen dus grote gevolgen hebben op ons gedrag.
Zich hiervan bewust zijn, is dus interessant voor de komende kerstperiode, maar ook
daarna. Op die manier kunnen we betere aankoopbeslissingen nemen en houden we onze
goede voornemens misschien wat langer vol. Succes!
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